





4.1 Gambaran Umum Objek Penelitian 
 Amancio Ortega adalah pebisnis asal Spanyol yang berperan sebagai 
pimpinan sekaligus pendiri perusahaan ritel fashion Inditex. Inditex adalah salah 
satu ritel fashion terbesar di dunia yang menaungi delapan brands terkenal, seperti 
Zara, Pull & Bear, Masimmo Dutti, Bershka, Stradivarius, Oysho, Zara Home, 
dan Uterqüe, dan 7.385 toko di 94 pasar di seluruh dunia. Inditex pertama kali 
didirikan pada tahun 1963. Perusahaan ritel Inditex memfokuskan pada elemen-
elemen kunci dari produksi – desain, manufaktur, distribusi, dan ritel dengan 
tujuan ingin membawa para pelanggan lebih dekat ke produk yang mereka 
inginkan dan dengan harga yang terjangkau. Dengan 16.200 orang tenaga kerja 
Inditex bekerja sama untuk menciptakan nilai diluar keuntungan, mengambil 
keputusan dengan mengutamakan persepsi konsumen, dan selalu berusaha 
menjadi yang terbaik. Ini adalah sebuah dasar yang dianut Inditex dalam 
menjalankan bisnisnya (Inditex, 2010). 
 Stradivarius merupakan salah satu brand fashion terkenal di dunia dan 
berdiri pada tahun 1994, dan berada dibawah Inditex pada tahun 1999. 
Stradivarius merancang ribuan produk pakaian dan aksesorisnya di Spanyol yang 
kemudian didistribusikan secara eksklusif ke seluruh toko Stradivarius yang 
tersebar di seluruh dunia. Saat ini, Stradivarius memiliki 600 gerai yang tersebar 
di 60 negara. Jumlah karyawan Stradivarius saat ini mencapai 10.000 orang yang 
bekerja untuk tetap menjaga kualitas Stradivarius dan mengedepankan ciri khas 






  Sumber: Stradivarius, 2017 
Logo yang berbentuk treble clef atau G Clef ini menjadi ciri khas yang 
dimiliki Stradivarius. Simbol treble clef ini mewakili irama, dinamisme, dan 
perbedaan yang dimiliki Stradivarius terhadap brand lainnya. Logo ini 
dimaksudkan Stradivarius untuk mengajak para remaja pria dan wanita di seluruh 
dunia untuk menemukan melodi, energi, dan emosi yang dimiliki Stradivarius, 
sebuah brand yang mampu menggerakkan emosi melalui melodi-melodinya yang 
unik. Keunikan yang dimiliki Stradivarius adalah pihaknya memilih untuk 
menafsirkan fashion dengan caranya sendiri dan mendorong pelanggan untuk 
menggunakan imajinasinya dan digabungkan dengan koleksi yang dimiliki oleh 
Stradivarius. 
Saat ini di wilayah Jawa Timur, Stradivarius masih memiliki dua toko 
yang terletak di kota Surabaya. Stradivarius pertama kali hadir di Surabaya pada 
tahun 2011 di Galaxy Mall, kemudian di awal tahun ini Stradivarius membuka 
satu toko lagi di Pakuwon Mall Surabaya dan menghadirkan konsep baru dengan 
membuka Stradivarius Man yang merupakan toko pertama di Indonesia maupun 
di Asia Tenggara. Stradivarius menjadi fashion store yang sangat dikagumi 
banyak remaja maupun orang dewasa. Koleksi-koleksi milik Stradivarius yang 
berupa kemeja, jaket, tas, celana, sepatu, dan lain-lain selalu menjadi pilihan para 
remaja yang sangat mengikuti mode (Jatim Tribun News, 2017). 
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Stradivarius Galaxy Mall menjadi toko pertama di kota Surabaya. 
Stradivarius terus menawarkan berbagai item fashion yang trendi bagi remaja. 
Bagian depan toko Stradivarius, secara konsisten pihaknya mengganti produk 
yang terpasang di setiap manekin dua minggu sekali. Sementara, di bagian dalam 
toko seluruh produknya tertata rapi, dari jenis koleksi, penyesuaian warna, hingga 
kesamaan bahan yang dipajang di satu tempat. Pada Gambar 4.2 menunjukkan 
store layout pada Stradivarius Surabaya. Dalam gambar tersebut, keadaan di 
dalam toko Stradivarius terlihat rapi. Lorong-lorong di sekeliling rak yang 
memajang koleksi miliknya, terlihat rapi dan berukuran sama lebar. 
Gambar 4.2 
Store Layout Stradivarius Galaxy Mall Surabaya 
 
Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
4.2 Karakteristik Responden 
 Gambaran mengenai karakteristik responden yang menjadi sampel dalam 
penelitian dapat diperoleh dari hasil penyebaran kuesioner. Terdapat 125 
responden yang merupakan konsumen Stradivarius Surabaya. Karakteristik atau 
demografi responden yang digunakan dalam penelitian ini, antara lain berkunjung 
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ke Stradivarius Surabaya dalam jangka waktu 2 bulan, jenis kelamin, usia, 
pendidikan terakhir, pekerjaan, dan pendapatan per bulan. 
4.2.1 Berdasarkan Jenis Kelamin 
Hasil tabulasi gambaran umum responden berdasarkan jenis kelamin 
disajikan dalam Tabel 4.1 berikut ini: 
Tabel 4.1 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Jenis Kelamin Frekuensi Presentase 
Laki-laki 16 12.8% 
Perempuan 109 87.2% 
Total 125 100% 
 Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
 Berdasarkan Tabel 4.1 menunjukkan bahwa responden terbanyak berjenis 
kelamin perempuan dengan jumlah 109 responden atau sebanyak 87.2%, 
sedangkan responden berjenis kelamin laki-laki berjumlah 16 responden atau 
sebanyak 12.8%. Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Coley dan 
Burgess (2003) bahwa wanita memiliki kecenderungan gemar berbelanja lebih 
dari pria, sehingga kemungkinan untuk melakukan pembelian secara impulsif 
lebih tinggi. 
4.2.2 Berdasarkan Usia 
 Hasil tabulasi gambaran umum responden berdasarkan usia disajikan 








Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
Usia Frekuensi Presentase 
17 – 24 tahun 105 84% 
25 – 34 tahun 16 12.8% 
35 – 54 tahun 3 2.4% 
>55 tahun 1 0.8% 
Total 125 100% 
Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
Berdasarkan data pada Tabel 4.2 menunjukkan jawaban dari 125 
responden yang mengunjungi Stradivarius Surabaya didominasi oleh responden 
yang berusia 17-24 tahun sebesar 84%, sesuai dengan sasaran pasar yang 
dimaksud oleh Stradivarius, yakni remaja. Remaja dalam rentang usia tersebut, 
secara psikologis masih berada dalam proses mencari jati diri dan mereka 
memiliki kebutuhan untuk diterima dan menjadi sama dengan kelompok sebaya, 
sehingga menyebabkan remaja mengikuti berbagai gaya hidup yang sama dengan 
kelompoknya demi meningkatkan prestise (Sumartono dalam Shaffatallah, 2012). 
4.2.3 Berdasarkan Pendidikan Terakhir 
Hasil tabulasi gambaran  umum responden berdasarkan pendidikan 











Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 
Pendidikan Terakhir Frekuensi Presentase 
SD 0 0% 
SMP 0 0% 
SMA 62 49.6% 
Diploma / Sarjana 63 50.4% 
Lainnya 0 0% 
Total 125 100% 
 Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
Berdasarkan data pada Tabel 4.3 menunjukkan bahwa tingkat pendidikan 
terakhir responden pada konsumen Stradivarius Surabaya hanya terdiri dari 
responden yang memiliki tingkat pendidikan terakhir SMA sebanyak 62 
responden (49.6%) dan Diploma / Sarjana sebanyak 63 responden (50.4%). Hal 
ini dikarenakan sasaran utama yang dituju oleh Stradivarius adalah kalangan 
remaja pria maupun wanita atau pada usia remaja akhir. Responden dengan 
pendidikan terakhir SMA atau Sarjana ini memiliki pemahaman yang sudah lebih 
baik terhadap suatu produk, namun dalam pola perencanaan belanja masih mudah 
dipengaruhi oleh beberapa hal. 
4.2.4 Berdasarkan Pekerjaan 
 Hasil tabulasi gambaran umum responden berdasarkan pekerjaan disajikan 









Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Pekerjaan Frekuensi Presentase 
Pegawai Swasta 16 12.8% 
Pegawai Negeri 7 5.6% 
Mahasiswa / Siswa 81 64.8% 
Wiraswasta 8 6.4% 
Lainnya 13 10.4% 
Total 125 100% 
 Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
 Berdasarkan Tabel 4.4 diatas menunjukkan bahwa karakteristik responden 
berdasarkan pekerjaan didominasi oleh kalangan Mahasiswa / Siswa sebanyak 81 
responden atau sekitar 64.8%. Dalam penelitian ini menunjukkan bahwa 
responden dengan usia dominan 17-24 tahun sebagian besar merupakan 
mahasiswa / siswa. Biasanya responden dengan latar belakang mahasiswa / siswa 
lebih cenderung untuk membeli pakaian atau aksesoris di tempat yang bergengsi 
seperti Stradivarius. 
4.2.5 Berdasarkan Pendapatan per Bulan 
Hasil tabulasi gambaran umum responden berdasarkan pendapatan per 










Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan per Bulan 
Pendapatan per Bulan Frekuensi Presentase 
Dibawah Rp 1.000.000 12 9.6% 
Rp 1.000.001 s/d Rp 2.000.000 39 31.2% 
Rp 2.000.001 s/d Rp 3.000.000 41 32.8% 
Rp 3.000.001 s/d Rp 4.000.000 14 11.2% 
Diatas Rp 4.000.000 19 15.2% 
Total 125 100% 
 Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
 Berdasarkan Tabel 4.5 diatas menunjukkan bahwa karakteristik responden 
berdasarkan pendapatan per bulan yaitu sebanyak 41 responden atau sekitar 
32.8% responden berpendapatan Rp 2.000.001 s/d Rp 3.000.000, kemudian 39 
responden atau sekitar 31.2% berpendapatan Rp 1.000.001 s/d Rp 2.000.000. Hal 
ini menunjukkan bahwa responden dalam penelitian ini didominasi oleh 
konsumen dengan pendapatan per bulan Rp 1.000.001 s/d Rp 3.000.000 yang 
dapat diartikan sebagai uang saku dari mahasiswa / siswa. Uang saku usia remaja 
yang sumber pendapatannya sebagian besar berasal dari orang tua dapat dikatakan 
sebagai pendapatan kalangan menengah. Mahasiswa / siswa ini belum memiliki 
pendapatan tetap dan mengindikasikan bahwa produk berkualitas yang dimiliki 
Stradivarius tetap menjadi salah satu pilihan konsumen meskipun pendapatannya 
cenderung tidak begitu besar. 
4.3 Distribusi Jawaban Responden 
 Poin ini akan menjelaskan distribusi item-item dari variabel bebas Window 
Display (X1), Promotional Signage (X2), Store Layout (X3), Store Background 
Music (X4), Store Scent (X5), sedangkan variabel terikat pada penelitian ini yaitu 
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Impulse Buying Behaviour (Y). Pengukuran dalam penelitian ini menggunakan 
skala likert dengan skala 1-5. Pada setiap pernyataan, responden diminta untuk 
mengisi pernyataan-pernyataan tersebut sesuai dengan kondisi sesungguhnya. 
4.3.1 Distribusi Jawaban Item Variabel Window Display (X1) 
 Pada variabel Window Display (X1) terdapat empat item pernyataan yang 
diberikankepada responden. Distribusi frekuensi dari jawaban responden 
mengenai pernyataan variabel window display (X1) dijelaskan pada Tabel 4.6 
sebagai berikut: 
Tabel 4.6 














F % F % F % F % F % Jumlah % 
X1.1 2 1,6 7 5,6 14 11,2 64 51,2 38 30,4 125 100 4,03 
X1.2 2 1,6 9 7,2 17 13,6 56 44,8 41 32,8 125 100 4,00 
X1.3 3 2,4 9 7,2 19 15,2 65 52 29 23,2 125 100 3,86 
X1.4 2 1,6 5 4 14 11,2 44 35,2 60 48 125 100 4,24 
Window Display (X1) 4,03 
Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
Keterangan: 
X1.1: Saya lebih memilih memasuki Stradivarius karena memiliki window display 
yang mencolok (eye-catching) 
X1.2 : Saya merasa terdorong memasuki Stradivarius karena memiliki window 
display yang menarik 
X1.3 : Saya memperhatikan window display pada Stradivarius 
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X1.4 : Ketika melihat ada penawaran menarik di Stradivarius, saya masuk/menuju 
ke dalam toko Stradivarius untuk melihat produk tersebut 
 Berdasarkan Tabel 4.6 diatas dapat diketahui bahwa item pernyataan X1.4 
yaitu “Ketika melihat ada penawaran menarik di Stradivarius, saya masuk/menuju 
ke dalam toko Stradivarius untuk melihat produk tersebut” memiliki rata-rata 
sebesar 4,24 dan merupakan item dengan rata-rata paling tinggi dibanding ketiga 
item lainnya. Dengan rata-rata tersebut, menunjukkan bahwa responden sangat 
setuju bahwa penawaran yang terdapat di window display Stradivarius mampu 
membujuk responden untuk masuk ke dalam toko dan melihat produk tersebut. 
Item pernyataan X1.3 yaitu “Saya memperhatikan window display pada 
Stradivarius” memiliki rata-rata sebesar 3,86 dan merupakan item dengan rata-rata 
terendah pada variabel window display. Akan tetapi, dengan rata-rata tersebut 
menunjukkan bahwa responden setuju dengan pernyataan bahwa responden 
memperhatikan window display pada Stradivarius. 
 Secara keseluruhan, dalam penelitian ini variabel window display (X1) 
memiliki rata-rata sebesar 4,03. Hal ini menunjukkan bahwa secara keseluruhan 
responden menyatakan setuju dengan pernyataan pada variabel window display 
(X1). 
4.3.2 Distribusi Jawaban Item Variabel Promotional Signage (X2) 
 Pada variabel Promotional Signage (X2) terdapat empat item pernyataan 
yang diberikan kepada responden. Distribusi frekuensi dari jawaban responden 




















F % F % F % F % F % Jumlah % 
X2.1 1 0,8 6 4,8 17 13,6 48 38,4 53 42,4 125 100 4,17 
X2.2 3 2,4 14 11,2 29 23,2 62 49,6 17 13,6 125 100 3,61 
X2.3 1 0,8 6 4,8 12 9,6 68 54,4 38 30,4 125 100 4,09 
X2.4 1 0,8 8 6,4 12 9,6 43 34,4 61 48,8 125 100 4,24 
Promotional Signage (X1) 4,03 
Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
Keterangan: 
X2.1 : Saya dapat melakukan pembelian yang tidak terencana karena tanda sale 
pada produk Stradivarius 
X2.2 :   (Space) ruang berjalan di dalam toko Stradivarius tidak padat 
X2.3 :   Saya lebih tertarik untuk membeli ketika saya melihat penawaran menarik 
yang terdapat di dalam Stradivarius 
X2.4 : Tanda sale yang terdapat di Stradivarius (mampu) membujuk saya untuk 
melihat produk 
 Berdasarkan Tabel 4.7 diatas dapat diketahui bahwa item pernyataan X2.4 
yaitu “Tanda sale yang terdapat di Stradivarius (mampu) membujuk saya untuk 
melihat produk” memiliki rata-rata sebesar 4,24 dan merupakan item dengan rata-
rata paling tinggi. Dengan rata-rata tersebut, menunjukkan bahwa responden 
sangat setuju dengan pernyataan item ini. Pernyataan tersebut mengenai tanda 
sale yang terdapat di Stradivarius mampu membujuk responden untuk melihat 
produk. Item pernyataan X2.2 yaitu “(Space) ruang berjalan di dalam toko 
68 
 
Stradivarius tidak padat” memiliki rata-rata sebesar 3,61 dan merupakan item 
pernyataan dengan rata-rata terendah. Tetapi, responden setuju bahwa ruang 
berjalan di dalam toko Stradivarius tidak padat. 
 Secara keseluruhan, dalam penelitian ini variabel promotional signage 
(X2) memiliki rata-rata sebesar 4,03. Hal ini menunjukkan bahwa secara 
keseluruhan responden setuju dengan pernyataan pada variabel promotional 
signage. 
4.3.3 Distribusi Jawaban Item Variabel Store Layout (X3) 
 Pada variabel Store Layout (X3) terdapat tiga item pernyataan yang 
diberikan kepada responden. Distribusi frekuensi dari jawaban responden 
mengenai pernyataan variabel store layout (X3) dijelaskan pada Tabel 4.8 sebagai 
berikut: 
Tabel 4.8 














F % F % F % F % F % Jumlah % 
X3.1 3 2.4 11 8.8 25 20 59 47.2 27 21.6 125 100 3.77 
X3.2 1 0.8 12 9.6 14 11.2 78 62.4 20 16.0 125 100 3.83 
X3.3 1 0.8 12 9.6 18 14.4 69 55.2 25 20.0 125 100 3.84 
Store Layout (X3) 3.81 
Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
Keterangan: 
X3.1 : Ketika saya masuk ke dalam toko Stradivarius, saya lebih memilih untuk 
mengikuti tata letak toko saat melihat-lihat 
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X3.2 :  Toko Stradivarius membuat saya merasa ingin menjelajahinya 
X3.3 : Layout di dalam toko Stradivarius tertata dengan baik sehingga konsumen 
tidak mengalami kesulitan mencari jalan 
Berdasarkan Tabel 4.8 diatas, item pernyataan X3.1 yaitu “Ketika saya 
masuk ke dalam toko Stradivarius, saya lebih memilih untuk mengikuti tata letak 
toko saat melihat-lihat” memiliki rata-rata sebesar 3,77 dan merupakan item 
pernyataan dengan rata-rata terendah. Hal ini dikarenakan para responden tidak 
selalu mengikuti tata letak toko saat melihat-lihat produk yang dimiliki 
Stradivarius. Tetapi, sebagian besar responden setuju dengan pernyataan tersebut. 
Sementara itu, untuk item pernyataan dengan rata-rata tertinggi adalah item 
pernyataan X3.3 yaitu “Layout di dalam toko Stradivarius tertata dengan baik 
sehingga konsumen tidak mengalami kesulitan mencari jalan”, dengan rata-rata 
sebesar 3,84. Hasil tersebut menunjukkan sebagian besar responden setuju bahwa 
layout di dalam toko Stradivarius tertata rapi sehingga para responden tidak 
kesulitan mencari jalan.  
Dari keseluruhan item-item pernyataan variabel store layout (X3) memiliki 
rata-rata sebesar 3,81. Hal ini dapat diartikan bahwa sebagian besar responden 
setuju pada item-item pernyataan. 
4.3.4 Distribusi Jawaban Item Variabel Store Background Music (X4) 
 Pada variabel Store Background Music (X4) terdapat dua item pernyataan 
yang diberikan kepada responden. Distribusi frekuensi dari jawaban responden 
mengenai pernyataan variabel store background music (X4) dijelaskan pada Tabel 



















F % F % F % F % F % Jumlah % 
X4.1 2 1,6 21 16,8 35 28 41 32,8 26 20,8 125 100 3,54 
X4.2 4 3,2 19 15,2 22 17,6 54 43,2 26 20,8 125 100 3,63 
Store Background Music (X4) 3,59 
Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
Keterangan: 
X4.1 : Musik beraliran dance yang diputar di Stradivarius mempengaruhi perilaku 
pembelian impulsif saya 
X4.2 : Saya dapat menghabiskan banyak waktu di Stradivarius ketika saya 
menyukai suasana dan musik background/ latar yang diputar 
Berdasarkan Tabel 4.9 diatas, item pernyataan X4.1 yaitu “Musik beraliran 
dance yang diputar di Stradivarius mempengaruhi perilaku pembelian impulsif 
saya” memiliki rata-rata sebesar 3,54 dan merupakan item pernyataan dengan 
rata-rata terendah dalam variabel store background music (X4). Hal ini 
dikarenakan responden merasa musik background yang diputar saat itu tidak 
terlalu mempengaruhi perilaku pembelian impulsif responden, tetapi sebagian 
besar responden setuju akan pernyataan tersebut. Item pernyataan X4.2 yaitu “Saya 
menghabiskan banyak waktu di Stradivarius ketika saya menyukai suasana dan 
musik background/ latar yang diputar” memiliki rata-rata sebesar 3,54 dan 
menjadi ite pernyataan dengan rata-rata tertinggi. Responden setuju jika mereka 
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menyukai suasana atau musik background yang diputar saat itu dapat membuat 
para responden lebih lama berada di dalam toko. 
Dari dua item pernyataan dalam variabel store background music (X4), 
memiliki rata-rata sebesar 3,59. Hal ini dapat diartikan sebagian besar responden 
setuju akan item-item pernyataan tersebut. 
4.3.5 Distribusi Jawaban Item Variabel Store Scent (X5) 
 Pada variabel Store Scent (X5) terdapat lima item pernyataan yang 
diberikan kepada responden. Distribusi frekuensi dari jawaban responden 
mengenai pernyataan variabel store scent (X5) dijelaskan pada Tabel 4.10 sebagai 
berikut: 
Tabel 4.10 














F % F % F % F % F % Jumlah % 
X5.1 3 2,4 10 8 29 23,2 62 49,6 21 16,8 125 100 3,70 
X5.2 6 4,8 18 14,4 34 27,2 46 36,8 21 16,8 125 100 3,46 
X5.3 5 4 11 8,8 29 23,2 53 42,4 27 21,6 125 100 3,69 
X5.4 6 4,8 21 16,8 28 22,4 54 43,2 16 12,8 125 100 3,42 
Store Scent (X5) 3,57 
Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
Keterangan: 
X5.1 : Saya bermaksud untuk kembali mengunjungi Stradivarius di waktu yang 
akan datang karena aroma toko yang menyenangkan 
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X5.2 : Aroma dari dalam toko Stradivarius menarik saya untuk masuk ke dalam 
toko 
X5.3 : Saya akan berada di dalam toko Stradivarius lebih lama karena aroma di 
dalam toko yang menyenangkan 
X5.4 : Saya lebih cenderung untuk melakukan pembelian tidak terencana karena 
aroma di dalam toko Stradivarius menyenangkan 
 Berdasarkan Tabel 4.10 diatas, item pernyataan X5.1 yaitu “Saya 
bermaksud untuk kembali mengunjungi Stradivarius di waktu yang akan datang 
karena aroma toko yang menyenangkan” memiliki rata-rata sebesar 3,70 dan 
merupakan item pernyataan dengan rata-rata tertinggi dibanding item pernyataan 
lainnya pada variabel store scent (X5). Rata-rata tersebut menyatakan bahwa 
responden sangat setuju dengan pernyataan ini. Responden akan berada lebih 
lama di dalam toko Stradivarius jika aroma di dalam toko menyenangkan. Item 
pernyataan X5.4 yaitu “Saya lebih cenderung untuk melakukan pembelian tidak 
terencana karena aroma di dalam toko Stradivarius menyenangkan” memiliki rata-
rata sebesar 3,42 dan menjadi item pernyataan dengan rata-rata terendah. Tidak 
semua responden setuju jika aroma di dalam toko Stradivarius dapat 
mempengaruhi perilaku pembelian impulsif mereka. 
 Dari keseluruhan item-item pernyataan pada variabel store scent (X5) 
memiliki rata-rata sebesar 3,57. Hal ini dapat diartikan sebagian besar responden 
setuju akan item-item pernyataan tersebut. 
4.3.6 Distribusi Jawaban Item Variabel Impulse Buying Behaviour (Y) 
 Pada variabel Impulse Buying Behaviour (Y) terdapat tujuh item 
pernyataan yang diberikan kepada responden. Distribusi frekuensi dari jawaban 
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responden mengenai pernyataan variabel impulse buying behaviour (Y) dijelaskan 
pada Tabel 4.11 sebagai berikut: 
Tabel 4.11 














F % F % F % F % F % Jumlah % 
Y1.1 0 0 6 4,8 15 12 52 41,6 52 41,6 125 100 4,20 
Y1.2 5 4 13 10,4 32 25,6 47 37,6 28 22,4 125 100 3,64 
Y1.3 3 2,4 9 7,2 32 25,6 56 44,8 25 20 125 100 3,73 
Y1.4 4 3,2 16 12,8 23 18,4 51 40,8 31 24,8 125 100 3,71 
Y1.5 1 0,8 6 4,8 17 13,6 69 55,2 32 25,6 125 100 4,00 
Y1.6 6 4,8 18 14,4 29 23,2 40 32 32 25,6 125 100 3,59 
Y1.7 2 1,6 6 4,8 26 20,8 52 41,6 39 31,2 125 100 3,96 
Impulse Buying Behaviour (Y) 3,83 
Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
Keterangan: 
Y1.1   :   Terkadang saya merasa ingin membeli barang-barang secara tiba-tiba 
Y1.2 : Prinsip “I see it, I buy it” (saya melihatnya, saya membelinya) 
menggambarkan diri saya 
Y1.3 : Prinsip “Just do it” (belilah saja/ lakukan saja) menggambarkan cara saya 
membeli barang 
Y1.4 :  Saya sering membeli barang tanpa berpikir terlebih dahulu 
Y1.5 :  Saya membeli barang sesuai dengan perasaan saya saat itu 
Y1.6 : Prinsip “Buy now, think about it later” (beli sekarang, pikirkan nanti) 
menggambarkan saya 
Y1.7 :  Terkadang saya sedikit ceroboh tentang apa yang saya beli 
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 Berdasarkan Tabel 4.11 diatas, item pernyataan Y1.1 yaitu “Terkadang saya 
merasa ingin membeli barang-barang secara tiba-tiba” memiliki rata-rata sebesar 
4,20 dan menjadi item pernyataan dengan rata-rata tertinggi dibandin item 
pernyataan lainnya dalam variabel impulse buying behaviour (Y). Dengan rata-
rata tersebut menunjukkan bahwa sebagian besar responden sangat setuju dengan 
pernyataan item ini. Pernyataan tersebut menyatakan bahwa responden terkadang 
merasa ingin membeli barang secara tiba-tiba. Item pernyataan Y1.6 yaitu “Prinsip 
“Buy now, think about it later” (beli sekarang, pikirkan nanti) menggambarkan 
saya” memiliki rata-rata sebesar 3,59 dan menjadi item pernyataan dengan rata-
rata terendah. Hal ini dikarenakan tidak semua responden merasa ingin langsung 
membeli barang setelah melihatnya. 
4.4 Hasil Uji Instrumen Penelitian 
 Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif yang menggunakan 
kuesioner sebagai instrumen pengumpulan data. Untuk mengetahui kelayakan 
instrumen penelitian maka dilakukan uji validitas dan reliabilitas. 
4.4.1 Hasil Uji Validitas 
 Validitas menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur itu mampu 
mengungkapkan apa yang ingin diukur atau dapat mengungkapkan data dari 
variabel yang diteliti secara tepat. Suatu kuesioner dapat dikatakan valid apabila 
pertanyaan pada kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur 
oleh kuesioner tersebut (Ghozali, 2011). Valid tidaknya suatu instrumen dapat 
diketahui dengan membandingkan indeks korelasi Pearson Product Moment, hasil 
penelitian yang valid bila nilai rhitung > rtabel atau nilai signifikansi hasil korelasi < 
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alpha (0,05). Adapun uji validitas untuk masing-masing item variabel dalam 


























Uji Validitas Variabel 
Variabel Item rhitung Sig. rtabel Keterangan 
Window Display (X1) 
X1.1 0.869 0.000 0.2221 Valid 
X1.2 0.874 0.000 0.2221 Valid 
X1.3 0.880 0.000 0.2221 Valid 
X1.4 0.751 0.000 0.2221 Valid 
Promotional Signage 
(X2) 
X2.1 0.783 0.000 0.2221 Valid 
X2.2 0.695 0.000 0.2221 Valid 
X2.3 0.796 0.000 0.2221 Valid 
X2.4 0.862 0.000 0.2221 Valid 
Store Layout (X3) 
X3.1 0.826 0.000 0.2221 Valid 
X3.2 0.869 0.000 0.2221 Valid 
X3.3 0.821 0.000 0.2221 Valid 
Store Background 
Music (X4) 
X4.1 0.938 0.000 0.2221 Valid 
X4.2 0.941 0.000 0.2221 Valid 
Store Scent (X5) 
X5.1 0.839 0.000 0.2221 Valid 
X5.2 0.915 0.000 0.2221 Valid 
X5.3 0.867 0.000 0.2221 Valid 
X5.4 0.890 0.000 0.2221 Valid 
Impulse Buying 
Behaviour (Y) 
Y1.1 0.693 0.000 0.2221 Valid 
Y1.2 0.817 0.000 0.2221 Valid 
Y1.3 0.854 0.000 0.2221 Valid 
Y1.4 0.869 0.000 0.2221 Valid 
Y1.5 0.760 0.000 0.2221 Valid 
Y1.6 0.866 0.000 0.2221 Valid 
Y1.7 0.723 0.000 0.2221 Valid 
Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
 Dari Tabel 4.12 di atas dapat dilihat bahwa nilai rhitung lebih besar dari nilai 
rtabel dan nilai probabilitas (sig) lebih kecil dari 0,05 (α = 0.05). Sehingga dapat 
dikatakan bahwa semua item variabel telah valid. 
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4.4.2 Hasil Uji Reliabilitas 
 Reabilitas menunjukkan sejauh mana suatu hasil pengukuran relatif 
konsisten dan dapat dipercaya. Instrumen penilitian dikatakan reliabel jika 
terdapat kesamaan data yang diperoleh dari responden yang sama dalam waktu 
yang berbeda dalam kondisi yang sama. Uji reliabilitas yang digunakan adalah 
dengan melihat cronbach alpha pada tabel reliability statistics. Jika nilai 
cronbach alpha > 0,60 maka sebuah instrumen penelitian dikatakan reliabel. Hasil 
pengujian reliabilitas terhadap variabel window diplay (X1), promotional signage 
(X2), store layout (X3), store background music (X4), store scent (X5), dan 
impulse buying behaviour (Y) ditunjukkan pada Tabel 4.13 berikut ini: 
Tabel 4.13 
Hasil Uji Reliabilitas 
Variabel Koefisien Alpha Cronbach Keterangan 
X1 0,865 Reliabel 
X2 0,788 Reliabel 
X3 0,785 Reliabel 
X4 0,866 Reliabel 
X5 0,876 Reliabel 
Y 0,905 Reliabel 
Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
 Berdasarkan Tabel 4.13 diatas dapat diketahui bahwa semua variabel yang 
digunakan memiliki nilai koefisien cronbach alpha lebih besar dari 0,60 sehingga 
dapat dikatakan bahwa instrumen pernyataan penelitian yang digunakan dalam 
penelitian ini reliabel atau dapat dipercaya. 
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4.5 Hasil Uji Asumsi Klasik 
 Salah satu syarat untuk dilakukan analisis selanjutnya yaitu analisis regresi 
linier berganda adalah dengan terpenuhinya uji asumsi klasik. Dalam penelitian 
ini digunakan empat asumsi klasik, yaitu uji asumsi normalitas, linearitas, 
multikolinieritas, dan heterokedastisitas yang selanjutnya dapat dijelaskan sebagai 
berikut: 
4.5.1 Hasil Uji Normalitas 
 Uji normalitas menguji apakah ada perbedaan nilai prediksi dengan nilai 
sebenarnya yang terdistribusi secara simetri di sekitas nilai means. Salah satunya 
dapat dilakukan dengan uji kolmogrof-smirnov. Hasil dari uji kolmogrof-smirnov 
dapat dilihat jika nilai signifikansi > 0,05 maka terdapat perbedaan yang 
signifikan dan menunjukkan bahwa data berdistribusi normal dan jika sebaliknya, 















Hasil Uji Kolmogorof-Smirnov 
 






Std. Deviation 5,53499980 




Kolmogorov-Smirnov Z 1,218 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,103 
Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
 
Berdasarkan Tabel 4.14 kolmogorof-smirnov diatas menunjukkan bahwa 
signifikansi sebesar 0,103 lebih besar dari 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa 
data penelitian berdistribusi normal. 
4.5.2 Hasil Uji Linearitas 
 Tujuan uji liniearitas adalah untuk mengetahui hubungan antara variabel 
bebas dan variabel terikat linier atau tidak. Kriteria pengujian linearitas adalah 
jika nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 maka hubungan antar variabel adalah 
linear. 
Tabel 4.15 
Hasil Uji Linearitas 
Variabel Sig. Keterangan 
X1 – Y 0.000 Linier 
X2 – Y 0.000 Linier 
X3 – Y 0.000 Linier 
X4 – Y 0.000 Linier 
X5 – Y 0.000 Linier 
Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
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 Berdasarkan Tabel 4.15, telah dijabarkan hasil nilai signifikan (p) dari 
seluruh variabel sebagai berikut: 
 Nilai p dari Window Display terhadap Impulse Buying Behaviour sebesar 
0,000 (linear) 
 Nilai p dari Promotional Signage terhadap Impulse Buying Behaviour 
sebesar 0,000 (linear) 
 Nilai p dari Store Layout terhadap Impulse Buying Behaviour sebesar 
0,000 (linear) 
 Nilai p dari Store Background Music terhadap Impulse Buying Behaviour 
sebesar 0,000 (linear) 
 Nilai p dari Store Scent terhadap Impulse Buying Behaviour sebesar 0,000 
(linear) 
4.5.3 Hasil Uji Multikolinearitas 
 Uji multikolinearitas menguji apakah ditemukan adanya korelasi antar 
variabel independen. Untuk mengetahui ada atau tidaknya multikolinearitas dapat 
dilihat dari kolom variance inflation factor (VIF). Apabila nilai VIF < 10 atau 
nilai tolerance > 0,10 maka menunjukkan bahwa tidak adanya multikolinearitas 
pada data penelitian. Salah satu syarat regresi adalah tidak adanya 












Hasil Uji Multikolinearitas 
Variabel Tolerance VIF Keterangan 
Window Display (X1) 0,483 2,072 Non Multikolinearitas 
Promotional Signage (X2) 0,507 1,972 Non Multikolinearitas 
Store Layout (X3) 0,437 2,290 Non Multikolinearitas 
Store Background Music (X4) 0,339 2,952 Non Multikolinearitas 
Store Scent (X5) 0,307 3,260 Non Multikolinearitas 
Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
 Berdasarkan Tabel 4.16 dapat dilihat nilai Tolerance variabel bebas 
(independen) lebih dari 0,10 sedangkan nilai VIF variabel bebas (independen) 
lebih kecil dari 10,00 sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 
multikolinearitas antara variabel independen. 
4.5.4 Hasil Uji Heterokedastisitas 
 Menurut Ghozali (2011) uji heterokedastisitas bertujuan menguji apakah 
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan 
ke pengamatan lain. Salah satu cara mendeteksi ada atau tidaknya 
heterokedastisitas, dapat dilakukan dengan melihat ada tidaknya pola tertentu 
pada grafik scatterplot antara ZPRED dengan residualnya SRESID. Jika ada pola 
tertentu, seperti titik-titik tertentu yang ada membentuk pola tertentu yang teratur 
(bergelombang, melebar kemudian menyempit), maka telah terjadi 
Heterokedastisitas. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar diatas 
dan di bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi Heterokedastisitas. Hasil 





Grafik Scatterplot Hasil Uji Heterokedastisitas 
 
Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
 Berdasarkan grafik scatterplot tersebut terlihat bahwa titik-titik menyebar 
secara acak serta tersebar baik di atas maupun di bawah angka 0 pada sumbu Y. 
Maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heterokedastisitas pada model regresi 
tersebut. 
 4.6 Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 
 Proses pengolahan data yang dilakukan menggunakan analisis regresi 
linear berganda yang bertujuan untuk mencari hubungan antara variabel 
independen dan variabel dependen. Berdasrkan hasil pengolahan data dengan 
menggunakan IBM SPSS versi 21.0 didapatkan ringkasan seperti tampak pada 





Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
 
(Constant) 2.878 1.943  1,481 ,141 
X1 ,295 ,141 ,168 2,088 ,039 
X2 ,323 ,153 ,165 2,107 ,037 
X3 ,429 ,205 ,177 2,095 ,038 
X4 ,550 ,263 ,200 2,092 ,039 
X5 ,536 ,268 ,302 2,000 ,048 
Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
 Berdasarkan Tabel 4.17 diatas menunjukkan bahwa variabel Window 
Display (X1), Promotional Signage (X2), Store Layout (X3), Store Background 
Music (X4), Store Scent (X5) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel 
dependen yaitu Impulse Buying Behaviour. Hal tersebut menunjukkan bahwa 
kelima variabel tersebut berperan besar dalam membentuk impulse buying 
behaviour. 
 Model regresi yang digunakan dalam penelitian ini adalah standardized 
regression karena menggunakan skala likert dalam pengukurannya dan yang 
diukur merupakan persepsi konsumen. Adapun persamaan regresi berdasarkan 
hasil uji yang ditunjukkan oleh Tabel 4.17 adalah sebagai berikut: 
Y = b1X1 +  b2X2 + b3X3 + b4X4 + b5X5 
Y = 0,168 X1 + 0,165 X2 + 0,177 X3 + 0,200 X4 + 0,245 X5 
Berdasarkan persamaan diatas, selanjutnya dapat diinterpretasikan sebagai 
berikut: 
Y = Variabel dependen adalah variabel yang nilainya akan diengaruhi oleh 
variabel independen. Pada penelitian ini, impulse buying behaviour (Y) 
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menjadi variabel dependen, sedangkan window display (X1), promotional 
signage (X2), store layout (X3), store background music (X4), store scent 
(X5) menjadi variabel independen. 
b1 = Koefisien regresi variabel window display (X1) adalah sebesar 0,168 
memiliki tanda yang positif. Hal tersebut berarti bahwa variabel window 
display berpengaruh terhadap variabel impulse buying behaviour. Apabila 
window display pada Stradivarius Surabaya diperbaiki maka impulse buying 
behaviour juga akan meningkat. Variabel window display memiliki nilai 
signifikansi lebih kecil dari 0,05 yaitu 0,039. Hal tersebut menunjukkan 
bahwa variabel window display berpengaruh signifikan terhadap impulse 
buying behaviour. 
b2 = Koefisien regresi variabel promotional signage (X2) adalah sebesar 0,165 
memiliki tanda yang positif. Hal tersebut berarti bahwa variabel 
promotional signage berpengaruh terhadap variabel impulse buying 
behaviour. Apabila promotional signage pada Stradivarius Surabaya dibuat 
lebih menarik maka impulse buying behaviour juga akan meningkat. 
Variabel promotional signage memiliki nilai signifikansi lebih kecil dari 
0,05 yaitu 0,037. Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel window display 
berpengaruh signifikan terhadap impulse buying behaviour. 
b3 = Koefisien regresi variabel store layout (X3) adalah sebesar 0,177 memiliki 
tanda yang positif. Hal tersebut berarti bahwa variabel store layout 
berpengaruh terhadap variabel impulse buying behaviour. Apabila store 
layout pada Stradivarius Surabaya menambah pencahayaan di sekitar 
koleksinya maka akan dapat membantu terjadinya peningkatan pada impulse 
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buying behaviour. Variabel store layout memiliki nilai signifikansi lebih 
kecil dari 0,05 yaitu 0,038. Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel store 
layout berpengaruh signifikan terhadap impulse buying behaviour. 
b4 = Koefisien regresi variabel store background music (X4) adalah sebesar 0,200 
memiliki tanda yang positif. Hal tersebut berarti bahwa variabel store layout 
berpengaruh terhadap variabel impulse buying behaviour. Apabila 
Stradivarius Surabaya memberikan variasi lebih pada musik yang diputar di 
dalam toko maka akan dapat membantu terjadinya peningkatan pada 
impulse buying behaviour. Variabel store background music memiliki nilai 
signifikansi lebih kecil dari 0,05 yaitu 0,039. Hal tersebut menunjukkan 
bahwa variabel store background music berpengaruh signifikan terhadap 
impulse buying behaviour. 
b5 = Koefisien regresi variabel store scent (X5) adalah sebesar 0,302 memiliki 
tanda yang positif. Hal tersebut berarti bahwa variabel store scent 
berpengaruh terhadap variabel impulse buying behaviour. Apabila 
Stradivarius Surabaya menambahkan aroma-aroma sweet yang akan 
digemari konsumen remaja maka akan dapat membantu terjadinya 
peningkatan pada impulse buying behaviour. Variabel store scent memiliki 
nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 yaitu 0,048. Hal tersebut 
menunjukkan bahwa variabel store scent berpengaruh signifikan terhadap 
impulse buying behaviour. 
4.7 Hasil Uji Ketepatan Model (Hasil Uji Goodness of Fit) 
 Pengujian uji ketepatan model dilakukan dengan uji F untuk melihat 
apakah model yang digunakan dalam penelitian ini tepat. Pengujian ini dilakukan 
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dengan membandingkan antara Fhitung dengan Ftabel. Apabila Fhitung > Ftabel maka H0 
ditolah dan Ha diterima, begitu pula sebaliknya. Pengujian hipotesis ini juga dapat 
dilihat dari nilai signifikan apabila nilai signifikan < 0,05 maka variabel 
independen dikatakan berpengaruh signifikan pada variabel dependen. 
Selanjutnya akan ditunjukka pada Tabel 4.18 sebagai berikut: 
Tabel 4.18 
Hasil Uji F 
 
 Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
 Berdasarkan Tabel 4.18 diatas menunjukkan bahwa df1 = 5 dan df2 = 119, 
sehingga pada F tabel diperoleh angka sebesar 2,10. Dari data diatas menunjukkan 
bahwa Fhitung sebesar 40,559 > Ftabel sebesar 2,10, kemudian signifikan sebesar 
0,000 sehingga dapat dikatakan persamaan regresi dalam penelitian ini baik. 
4.8 Hasil Uji Hipotesis (Uji t) 
 Uji hipotesis yang dilakukan dalam penelitian ini yaitu dengan uji t yang 
bertujuan untuk menguji pengaruh variabel independen yaitu window display 
(X1), promotional signage (X2), store layout (X3), store background music (X4), 
store scent (X5), terhadap variabel dependen impulse buying behaviour (Y) secara 
parsial. Uji t dilakukan dengan membandingkan thitung dengan ttabel yaitu apabila 
thitung > ttabel maka suatu hipotesis diterima, begitu pula dengan sebaliknya. 
Pengujian hipotesis ini juga dapat dilihat melalui nilai signifikansi, apabila nilai 
ANOVAb









Squares df Mean Square F Sig.
Predic tors : (Constant),  X5,  X2,  X1,  X3, X4a. 
Dependent Variable: Yb. 
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sigifikansi < α = 0,05 maka hipotesis diterima, begitu juga pbila sebaliknya. 
Berdasarkan hasil penelitian ini, pengujian model regresi secara parsial adalah 
sebagai berikut: 
a. Variabel Window Display (X1) 
Tabel 4.19 
Uji Hipotesis Koefisien Regresi Variabel Window Display (X1) 
Hipotesis Nilai Keputusan 
H0 : β1 = 0 (variabel X1 tidak 
berpengaruh signifikan terhadap 
variabel Y) 
Ha : β1 ≠ 0 (variabel X1 
berpengaruh signifikan terhadap 
variabel Y) 
thitung = 2,088 
Sig = 0,039 






 Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
  Berdasarkan Tabel 4.19 diatas menunjukkan bahwa nilai thitung sebesar 
2,088 dengan nilai signifikansi sebesar 0,039. Dapat disimpulkan bahwa nilai 
thitung 2,088 > ttabel 1,657 dan nilai signifikansi 0,039 < α = 0,05. Maka hasil 
pengujian ini menunjukkan bahwa H0 ditolak dan Ha diterima, maka dapat 
disimpulkan bahwa variabel window display (X1) berpengaruh secara 
signifikan terhadap variabel impulse buying behaviour (Y). 
b. Variabel Promotional Signage (X2) 
Tabel 4.20 
Uji Hipotesis Koefisien Regresi Variabel Promotional Signage (X2) 
Hipotesis Nilai Keputusan 
H0 : β1 = 0 (variabel X2 tidak 
berpengaruh signifikan terhadap 
variabel Y) 
Ha : β1 ≠ 0 (variabel X2 
berpengaruh signifikan terhadap 
variabel Y) 
thitung = 2,107 
Sig = 0,037 






Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
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Berdasarkan Tabel 4.20 diatas menunjukkan bahwa nilai thitung sebesar 
2,107 dengan nilai signifikansi sebesar 0,037. Dapat disimpulkan bahwa nilai 
thitung 2,107 > ttabel 1,657 dan nilai signifikansi 0,037 < α = 0,05. Maka hasil 
pengujian ini menunjukkan bahwa H0 ditolak dan Ha diterima, maka dapat 
disimpulkan bahwa variabel promotional signage (X2) berpengaruh secara 
signifikan terhadap variabel impulse buying behaviour (Y). 
c. Variabel Store Layout (X3) 
Tabel 4.21 
Uji Hipotesis Koefisien Regresi Variabel Store Layout (X3) 
Hipotesis Nilai Keputusan 
H0 : β1 = 0 (variabel X3 tidak 
berpengaruh signifikan terhadap 
variabel Y) 
Ha : β1 ≠ 0 (variabel X3 
berpengaruh signifikan terhadap 
variabel Y) 
thitung = 2,095 
Sig = 0,038 






Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
Berdasarkan Tabel 4.21 diatas menunjukkan bahwa nilai thitung sebesar 
2,095 dengan nilai signifikansi sebesar 0,038. Dapat disimpulkan bahwa nilai 
thitung 2,095 > ttabel 1,657 dan nilai signifikansi 0,038 < α = 0,05. Maka hasil 
pengujian ini menunjukkan bahwa H0 ditolak dan Ha diterima, maka dapat 
disimpulkan bahwa variabel store layout (X3) berpengaruh secara signifikan 








d. Variabel Store Background Music (X4) 
Tabel 4.22 
Uji Hipotesis Koefisien Regresi Variabel Store Background Music (X4) 
Hipotesis Nilai Keputusan 
H0 : β1 = 0 (variabel X4 tidak 
berpengaruh signifikan terhadap 
variabel Y) 
Ha : β1 ≠ 0 (variabel X4 
berpengaruh signifikan terhadap 
variabel Y) 
thitung = 2,092 
Sig = 0,039 






Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
Berdasarkan Tabel 4.22 diatas menunjukkan bahwa nilai thitung sebesar 
2,092 dengan nilai signifikansi sebesar 0,039. Dapat disimpulkan bahwa nilai 
thitung 2,092 > ttabel 1,657 dan nilai signifikansi 0,039 < α = 0,05. Maka hasil 
pengujian ini menunjukkan bahwa H0 ditolak dan Ha diterima, maka dapat 
disimpulkan bahwa variabel store background music (X4) berpengaruh secara 
signifikan terhadap variabel impulse buying behaviour (Y). 
e. Variabel Store Scent (X5) 
Tabel 4.23 
Uji Hipotesis Koefisien Regresi Variabel Store Scent (X5) 
Hipotesis Nilai Keputusan 
H0 : β1 = 0 (variabel X5 tidak 
berpengaruh signifikan terhadap 
variabel Y) 
Ha : β1 ≠ 0 (variabel X5 
berpengaruh signifikan terhadap 
variabel Y) 
thitung = 2,000 
Sig = 0,048 






Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
Berdasarkan Tabel 4.21 diatas menunjukkan bahwa nilai thitung sebesar 
2,000 dengan nilai signifikansi sebesar 0,048. Dapat disimpulkan bahwa nilai 
thitung 2,000 > ttabel 1,657 dan nilai signifikansi 0,048 < α = 0,05. Maka hasil 
pengujian ini menunjukkan bahwa H0 ditolak dan Ha diterima, maka dapat 
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disimpulkan bahwa variabel store scent (X5) berpengaruh secara signifikan 
terhadap variabel impulse buying behaviour (Y). 
4.9 Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 
 Koefisien determinasi mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam 
menerangkan variasi variabel dependen. Beberapa peneliti menganjurkan untuk 
menggunakan nilai adjusted R pada saat mengevaluasi mana model regresi 
terbaik, karena nilai adjusted R dapat naik atau turun apabila satu variabel 
independen ditambahkan ke dalam model tergantung dari korelasi antar variabel 
bebas tambahan tersebut dengan variabel terikatnya. Nilai koefisien 
determinasinya adalah 0 < R2 < 1 yang menunjukkan bahwa koefisien determinasi 
harus diatas 0 dan dibawah 1. Semakin mendekati angka 1 maka kemampuan 
model dalam menerangkan variasi variabel dependen tinggi. Lebih jelasnya dapat 
dilihat dalam Tabel 4.24 sebagai berikut: 
Tabel 4.24 
Hasil Koefisien Determinasi 
 
 Sumber: Data Primer Diolah, 2017 
 Berdasarkan Tabel 4.24 diatas, hasil koefisien determinasi menunjukkan 
bahwa nilai adjust R square adalah sebesar 0,615. Dari angka tersebut dapat 
disimpulkan bahwa sebesar 61,5% atau sekitar setengah variasi dalam variabel 
impulse buying behaviour dapat dijelaskan oleh variasi dari variabel window 
display, promotional signage, store layout, store background music, dan store 
Model Summaryb








Predictors : (Constant), X5, X2, X1, X3, X4a. 
Dependent Variable: Yb. 
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scent. Sedangkan sisanya sebesar 38,5% dijelaskan oleh faktor-faktor lainnya 
yang tidak dijelaskan dalam penelitian ini. 
4.10 Pembahasan Hasil Penelitian 
 Hasil analisis dalam penelitian ini telah memnuhi persyaratan dalam uji 
analisis regresi linier berganda. Dalam penelitian ini, data dikumpulkan melalui 
kuesioner yang disebarkan kepada responden yang telah dilakukan uji instrumen 
penelitian yang terdiri dari uji validitas dan reliabilitas. Setelah data dinyatakan 
valid dan reliabel dilakukan uji asumsi klasik yang terdiri dari uji normalitas, uji 
linearitas, uji multikolinearitas, dan uji heterokedastisitas. Data yang telah 
memenuhi uji asumsi klasik dilanjutkan dengan pengujian regresi linear berganda 
untuk mengetahui pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat, kemudian 
dilanjutkan dengan pengujian variabel dengan uji t untuk menguji pengaruh 
parsial variabel independen terhadap variabel dependen. 
4.10.1 Pengaruh Signifikansi Parsial Window Display (X1) Terhadap Impulse 
Buying Behaviour (Y) 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel window display (X1) 
memiliki pengaruh yang signifikan secara parsial terhadap variabel impulse 
buying behaviour (Y). Hasil dari penelitian ini juga sesuai dengan penelitian yang 
dilakukan oleh Nishanov dan Ahunjonov (2016) yang menyatakan bahwa window 
display yang menarik, konsumen akan lebih cenderung untuk masuk ke dalam 
toko, akibatnya mereka cenderung untuk melakukan pembelian yang tidak 
terencana. Hal ini juga diperkuat oleh penelitian yang dilakukan oleh Tinnie 
(2011), Mehta (2014), dan Bhatti (2013) bahwa konsumen dapat memutuskan 
untuk berbelanja atau tidak hanya dengan memperhatikan window display suatu 
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toko. Variabel window display ini menunjukkan seberapa besar pengaruhnya 
untuk menarik para konsumen masuk ke dalam toko. 
Stradivarius memiliki window display yang menarik dan memperlihatkan 
sebagian koleksinya yang ditata rapi pada manekin-manekin di depan toko. 
Peletakkan koleksi Stradivarius pada manekin-manekin sangat menarik perhatian 
para konsumen. Lampu sorot yang terletak tepat diatas manekin-manekin tersebut 
memberi kesan indah pada koleksi yang sedang dipajang. Manekin-manekin 
tersebut diatur berbeda di setiap season, seperti pergantian pose pada manekin. 
Pada bagian window display juga disediakan berbagai macam aksesoris untuk 
mendukung tema yang sedang diusung. Stradivarius juga memasang harga di 
bagian depan toko sehingga konsumen langsung mengetahui berapa harga barang 
yang dipakai di manekin tersebut. Saat konsumen melihat koleksi Stradivarius di 
window display, mereka cenderung untuk masuk ke dalam toko untuk 
mendapatkan informasi tentang produk yang ingin dibeli. Setelah konsumen 
memutuskan untuk memasuki toko Stradivarius, mereka juga pasti akan melihat-
lihat produk lainnya yang menyebabkan mereka membeli produk secara impulsif. 
Maka, window display dianggap sebagai faktor penting dalam merangsang 
impulse buying behaviour. 
4.10.2 Pengaruh Signifikansi Parsial Promotional Signage (X2) Terhadap 
Impulse Buying Behaviour (Y) 
 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel promotional signage 
(X2) berpengaruh signifikan secara parsial terhadap variabel impulse buying 
behaviour (Y). Menurut Nishanov dan Ahunjonov (2016) ada hubungan yang 
signifikan antara impulse buying dengan promotional signage. Hal ini diperkuat 
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dengan penelitian yang dilakukan oleh Zhou dan Wong (2003) menunjukkan 
bahwa promotional signage secara positif mempengaruhi impulse buying 
behaviour konsumen. Tepatnya, tanda sale tersebut dianggap sebagai bentuk 
promosi penjualan khusus yang bisa ditemukan di dekat pintu masuk toko. 
 Promosi penjualan milik Stradivarius dipasang tanpa menggunakan trik 
apapun atau apa adanya. Tanda harga terpasang di setiap rak yang memajang 
koleksi milik Stradivarius. Tanda harga tersebut di tuliskan diatas dengan tinta 
berwarna-warni, seperti hitam untuk harga normal atau merah untuk harga sale 
dan langsung menunjukkan nominal asli dari produknya tanpa ada trik. Bagian 
lainnya di dalam toko juga mampu menarik konsumen untuk mengunjungi 
tokonya. Penataan rak-rak koleksinya terlihat rapi dengan warna yang senada. 
Jarak antara satu rak dengan lainnya juga sesuai, dalam artian tidak terlalu kecil 
dan mengganggu konsumen yang hendak melihat-lihat. Lorong-lorong di dalam 
toko memiliki luas yang sama sehingga terlihat sangat rapi. Hal tersebut yang 
menarik konsumen untuk membeli produknya. 
Tetapi, tidak jarang juga tanda sale akan dipasang di depan pintu masuk 
toko. Tanda sale yang seringkali dipasang Stradivarius berupa potongan harga 
hingga 50%, clearance sale, maupun sale pada hari-hari besar atau hari perayaan 
lainnya. Ketika konsumen berjalan melewati toko Stradivarius dan melihat tanda 
sale, mereka pasti akan tertarik untuk mencari informasi terkait produknya. Hal 
ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Tendai (2009) yang menyatakan 
bahwa ketika konsumen melihat tanda sale pada toko, mereka cenderung membeli 
produk tersebut tanpa banyak pertimbangan. Saat sudah berada di dalam toko 
untuk mencari informasi produk yang dilihatnya, konsumen pasti akan melihat-
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lihat barang lainnya yang terdapat di dalam toko. Hal ini yang dapat menimbulkan 
konsumen secara tidak sadar merasa terpengaruh akan promosi penjualan yang 
ditawarkan dan kemungkinan besar akan membeli barang lainnya. Penelitian ini 
menyimpulkan ketika konsumen melihat produk dengan tanda sale di dalam toko, 
mereka cenderung melakukan pembelian secara impulsif. 
4.10.3 Pengaruh Signifikansi Parsial Store Layout (X3) Terhadap Impulse 
Buying Behaviour (Y) 
 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel store layout (X3) 
berpengaruh signifikan secara parsial terhadap variabel impulse buying behaviour 
(Y). Mohan (2013) menyatakan store layout yang sesuai akan membantu 
konsumen untuk menemukan barang yang mereka butuhkan secara cepat. Store 
layout yang ditata dengan baik dapat meningkatkan minat belanja konsumen. 
Komponen-komponen store layout yang sesuai dapat menghiasi toko dan 
membuat tampilan keseluruhan toko lebih menarik, komponen-komponen tersebut 
seperti arsitektur, warna, pencahayaan, penataan merchandise, dan lain-lain. 
 Store layout yang diciptakan Stradivarius sesuai dengan tema dan koleksi 
yang dibawa oleh brand Stradivarius. Layout di dalam toko Stradivarius 
memberikan ruang yang cukup bagi produk-produk yang dijual dan perlatan 
lainnya yang terletak di dalam toko. Selain itu, faktor penunjang lainnya seperti 
pencahayaan di dalam toko Stradivarius yang tidak hanya sekedar menerangi 
ruangan, tetapi juga dapat memberikan cahaya lebih pada produk. Pencahayaan 
tersebut difokuskan pada tempat-tempat strategis barang dagangan yang akan 
memikat para pelanggan secara strategis melalui teknik pencahayaan tersebut. 
Pemilihan warna yang terdapat di bagian dalam toko terasa cocok dengan tema 
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yang dari awal dibawa oleh Stradivarius. Dengan warna creme yang tidak terlalu 
mencolok, mampu memperlihatkan seluruh bagian toko dan juga mampu 
menonjolkan koleksi yang dimiliki Stradivarius. Warna ini memberikan kesan 
nyaman dan indah bagi konsumen untuk berada lebih lama di dalam toko. 
Peletakkan merchandise atau produknya ditata sedemikian rupa untuk membantu 
para konsumen menemukan yang dicari. Di sebagian rak ditata sesuai dengan 
warna-warna yang senada, seperi pink, rose, coral, dan salmon yang diletakkan di 
rak yang sama. Selain itu, di beberapa rak juga ditata sesuai dengan kesamaan 
motif maupun bahan, seperti motif floral, stripes, stripped, hingga seluruh produk 
yang berbahan jeans. Layout Stradivarius tertata rapi sehingga konsumen yang 
berada di dalam toko tidak merasa kesulitan menemukan barang yang akan dicari. 
Staf-staf Stradivarius akan dengan sigap mengembalikan dan menata barang yang 
sebelumnya sudah dicoba maupu hanya dilihat oleh konsumen. Layout di dalam 
toko Stradivarius secara jelas memperlihatkan seluruh bagian toko. Hal tersebut 
akan lebih menarik perhatian konsumen dan membuat konsumen merasa nyaman 
berada di dalam toko. 
4.10.4 Pengaruh Signifikansi Parsial Store Background Music (X4) Terhadap 
Impulse Buying Behaviour (Y) 
 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel store background music 
(X4) berpengaruh signifikan secara parsial terhadap variabel impulse buying 
behaviour (Y). Penelitian yang dilakukan oleh Tinnie (2010) menyatakan bahwa 
musik sebagai salah satu karakteristik lingkungan toko yang dianggap penting 
karena mempengaruhi suasana hati dan perasaan pelanggan secara langung yang 
kemudian menghasilkan kenikmatan dalam berbelanja. Musik dapat menciptakan 
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citra dan perhatian konsumen di dalam toko. Secara tidak sadar, jika konsumen 
menyukai musik yang sedang diputar, mereka akan bertahan lebih lama di dalam 
toko dan terus melihat-lihat koleksi milik Stradivarius. Target pasar Stradivarius 
adalah remaja maupun remaja pada usia akhir sehingga musik yang diputar di 
dalam toko disesuaikan dengan usia konsumen. Dalam hal pemilihan musik 
background/ latar, Stradivarius memiliki seleranya sendiri. Musik yang diputar 
biasanya adalah musik-musik band indie british hingga musik beraliran dance. 
Musisi-musisi seperti Krewella, Disclosure, Austra, hingga Cover Drive memiliki 
beberapa lagu yang menjadi langganan untuk diputar beberapa kali di dalam toko 
Stradivarius. Konsumen yang menyukai aliran musik serupa akan menunggu lagu-
lagu ini diputar sekaligus melihat-lihat koleksi Stradivarius. Jika lagu yang 
mereka inginkan diputar, mereka akan berada lebih lama di dalam toko untuk 
menunggu lagu tersebut habis yang secara tidak sadar mereka memicu konsumen 
untuk melakukan pembelian secara impulsif. 
Namun, kerasnya volume musik dapat berpengaruh negatif pada niat 
belanja konsumen. Musik dapat mengendalikan lalu lintas kecepatan konsumen 
berjalan di dalam toko. Beberapa toko umumnya memutarkan lagu-lagu klasik 
karena musik beralunan lambat lebih bagus diputar di dalam toko. Hal tersebut 
dapat mempengaruhi konsumen untuk lebih berlama-lama di toko. Musik yang 
diputar dengan tempo cepat akan memberi kesan bahwa konsumen dipaksa untuk 
meninggalkan toko. Konsumen akan berjalan dengan lebih cepat sesuai dengan 
tempo musik yang sedang diputar. Tujuan Stradivarius menambahkan musik 
untuk diputar di dalam toko adalah menahan konsumen untuk tetap berada di 
dalam toko, tentu saja Stradivarius memilih musik dengan tempo lambat. Musik 
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yang dipilih Stradivarius terasa sesuai dengan koleksi-koleksi yang dibawa 
maupun target pasar yang sudah ditetapkan. Pemutaran musik yang sesuai dapat 
mempengaruhi konsumen untuk lebih rileks, nyaman, dan memperhatikan produk 
lebih seksama. Hal ini dapat memicu terjadinya pembelian impulsif pada 
konsumen Stradivarius. 
4.10.5 Pengaruh Signifikansi Parsial Store Scent (X5) Terhadap Impulse 
Buying Behaviour (Y) 
 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel store scent (X5) 
berpengaruh signifikan secara parsial terhadap variabel impulse buying behaviour 
(Y). Hasil penelitian ini diperkuat oleh pernyataan Matilla dan Writz (2001) yang 
dalam penelitiannya menyatakan aroma yang menyenangkan dari dalam toko akan 
memberikan pengaruh positif pada emosi dan mood konsumen yang nantinya 
akan mendorong mereka untuk melakukan pembelian impulsif. Aroma di dalam 
toko dianggap penting karena dapat mempengaruhi perilaku pembelian konsumen 
secara langsung. Adanya aroma yang menyenangkan di dalam toko membuat 
konsumen meluangkan lebih banyak waktu untuk melihat-lihat produk yang 
ditawarkan. Aroma yang netral menghasilkan lebih banyak perasaan positif 
terhadap toko daripada tidak ada aroma. 
 Dalam hal aroma di dalam toko, Stradivarius selalu mempunyai aroma 
yang menyenangkan, baik di seluruh bagian toko ataupun di produk miliknya. 
Stradivarius memiliki aroma berbeda di produk dan di dalam toko. Di dalam toko, 
Stradivarius cenderung menggunakan wewangian yang berasal dari bunga, seperti 
black peony, rose, atau jasmine. Sementara di koleksi miliknya, Stradivarius 
memiliki aroma yang berbeda di setiap tesktur atau warna baju, seperti baju 
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dengan warna pink akan beraroma strawberry atau red fruit, baju dengan warna 
orange akan beraroma youthful atau mencerminkan keadaan remaja pada saat ini. 
Aroma menyenangkan yang tercium oleh konsumen dapat menarik konsumen 
untuk masuk ke dalam toko dan melihat-lihat produk yang ditawarkan. Aroma 
tersebut dapat merangsang emosi dan membuat konsumen percaya bahwa mereka 
membutuhkan produk tersebut. Konsumen yang menyukai aroma yang 
ditawarkan oleh Stradivarius akan bersedia meluangkan waktu untuk tetap berada 
di dalam toko. Konsumen akan tetap merasakan aroma tersebut menempel pada 
tubuh dan bajunya setelah mereka keluar toko. Aroma seperti itu yang akan terus 
menarik perhatian konsumen untuk mengunjungi Stradivarius. 
4.11 Implikasi Penelitian 
 Setelah melakukan penelitian mengenai pengaruh window display (X1), 
promotional signage (X2), store layout (X3), store background music (X4), dan 
store scent (X5) terhadap impulse buying behaviour (Y) pada konsumen 
Stradivarius Surabaya dan telah melakukan uji statistik serta analisis hasilnya, 
penelitian ini dapat digunakan sebagai tambahan referensi dan informasi bagi 
penyusunan rencana strategis Stradivarius Surabaya untuk dapat meningkatkan 
kepuasan pelanggannya. Hasil penelitian dari kelima variabel independen 
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial window 
display (X1), promotional signage (X2), store layout (X3), store background music 
(X4), dan store scent (X5) terhadap impulse buying behaviour (Y). Hal ini 
menunjukkan bahwa kelima variabel ini merupakan faktor penting terciptanya 
impulse buying behaviour pada konsumen Stradivarius Surabaya, walaupun 
memang terdapat beberapa faktor penting lainnya yang juga berpengaruh terhadap  
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impulse buying behaviour. Oleh karena itu, Stradivarius sebagai salah satu fashion 
store yang sedang diminati oleh remaja pada saat ini harus dapat meningkatkan 
kualitas window display, promotional signage, store layout, store background 
music, dan store scent di dalam toko Stradivarius. Dengan terciptanya suasana 
toko yang nyaman, para pengunjung juga akan merasa nyaman dalam berbelanja 
dan memilih barang-barang yang akan dibeli di Stradivarius Surabaya dan juga 
dapat mendukung munculnya impulse buying behaviour konsumen. 
 Sejalan dengan jurnal Nishanov dan Ahunjonov (2016) yang dijadikan 
sebagai penelitian terdahulu, untuk meningkatkan impulse buying behavior pada 
konsumen Stradivarius Surabaya dengan menambah inovasi pada penataan 
window display di bagian depan toko. Window display terbukti sangat 
memengaruhi konsumen ketika akan memasuki toko. Penataan pencahayaan atau 
lampu sorot mampu menonjolkan keunggulan koleksi-koleksi milik Stradivarius. 
Peletakkan lampu sorot berwarna kuning yang diletakkan tepat diatas manekin-
manekin Stradivarius sudah sangat berhasil untuk menonjolkan poin-poin penting 
di dalam koleksinya. Hal lain yang dapat dilakukan untuk penataan window 
display di Stradivarius Surabaya adalah penambahan aksesoris-aksesoris kecil 
yang dapat menunjang look yang sedang dipajang, seperti pada season Winter/ 
Fall dapat memasukkan sedikit detail kecil pada daun-daun yang berjatuhan di 
area window display atau menambahkan butiran-butiran salju yang menempel 
pada sweater-sweater yang terpasang di manekin. Dari hal kecil inilah, konsumen 
dapat menilai perbedaan window display milik Stradivarius dengan toko-toko 
lainnya. Hal ini tidak hanya meningkatkan kualitas window display yang dimiliki 
100 
 
Stradivarius saja, tetapi juga dapat memicu munculnya impulse buying behaviour 
pada konsumen. 
 Toko-toko Stradivarius, tidak hanya di Surabaya, memiliki standar akan 
pemilihan promotional signage dan store layout yang sama dengan Stradivarius 
lain yang tersebar di seluruh dunia. Sejalan dengan implikasi jurnal Nishanov dan 
Ahunjonov penataan store layout yang baik dapat membuat konsumen merasa 
nyaman berada di dalam toko dan membantu konsumen untuk menemukan barang 
yang dicari dengan lebih cepat. Faktor-faktor lain yang dapat mendukung store 
layout di dalam toko Stradivarius, seperti memberikan pencahayaan lebih di 
sekeliling produknya. Seluruh bagian dalam toko Stradivarius sudah memiliki 
pencahayaan yang baik, tetapi memberikan pencahayaan lebih di sekitar rak-rak 
yang sedang memajang koleksinya akan menambah kesan lebih pada koleksi yang 
dijual. Saat konsumen merasa tertarik untuk melihat-lihat di dalam toko, tentu saja 
mereka melihat beberapa promotional signage yang terpasang diseluruh 
koleksinya. Tanda sale memang terbukti dapat menarik perhatian konsumen 
terhadap suatu barang, tetapi Stradivarius juga memiliki promotional signage 
lainnya yang tetap menarik perhatian konsumen karena dipasang apa adanya tidak 
dengan trik apapun, seperti apabila celana koleksi Stradivarius dijual dengan 
harga Rp 399.000, mereka akan tetap menulis sesuai nominal asli. Hal tersebut 
terbukti tidak memengaruhi penjualan Stradivarius. 
 Saat berada di dalam toko Stradivarius, store background music dan store 
scent menjadi faktor penting yang bisa merangsang perasaan dan emosi konsumen 
saat berada di dalam toko dan secara langsung dapat menghasilkan kenikmatan 
dalam berbelanja (Tinnie, 2010). Store background music dan store scent dapat 
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memberikan subliminal message pada konsumen, yaitu ketika mereka menyukai 
musik background yang sedang diputar atau aroma di dalam toko, secara tidak 
sadar konsumen pasti akan merasa lebih nyaman dan berada lebih lama di dalam 
toko. Seperti yang sudah dilakukan oleh Stradivarius selama ini dalam memilih 
musik latar, Stradivarius dapat menambahkan beberapa playlist lagu-lagu yang 
saat ini sedang digemari para remaja, tidak hanya musik beraliran indie milik 
beberapa band british, mungkin juga bisa memasukkan beberapa lagu pop yang 
terdapat di Billboard Chart, mengingat sebagian besar konsumen Stradivarius 
adalah remaja. Sama halnya dengan store background music, store scent di dalam 
toko Stradivarius mampu menahan konsumen berada lebih lama di dalam toko 
dan sesuai dengan tema yang mereka bawa, tetapi sesekali Stradivarius juga bisa 
menambahkan aroma-aroma sweet seperti permen di beberapa koleksinya yang 
sesuai. Sebagai contoh pada bagian aksesoris, Stradivarius juga menjual beberapa 
patch dengan berbagai bentuk. Patch-patch tersebut dapat diberikan aroma-aroma 
permen agar konsumen lebih tertarik membeli produknya. 
